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BAB I 
 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
 
 Informasi merupakan pesan atau  kumpulan  pesan  yang  mengandung 
makna dan pengetahuan  di dalamnya.  Media  bertindak  sebagai  sarana  dalam 
membantu penyampaian  informasi agar  lebih  mudah  dan  fleksibel.  Media 
dengan fungsinya dapat memberikan informasi  secara  luas  dan  menjangkau 
seluruh khalayak.     
 
Bentuk media juga semakin beragam dalam era modern ini. Pada 
umumnya bentuk media dibagi menjadi tiga yaitu media visual, media non-visual/ 
audio dan media audio visual yang merupakan gabungan keduanya. Media visual 
bersifat dapat dibaca dan dilihat tanpa bisa didengar contohnya koran, majalah, 
foto, poster, baliho, pamflet dan lain-lain. Sedangkan media audio merupakan 
kebalikannya dimana media audio tidak bisa dibaca dan dilihat namun dapat 
didengar contohnya yang paling umum adalah radio. Media audiovisual gabungan 
dari keduanya yang bisa dilihat, dibaca serta didengar secara langsung contohnya 
video, CD, televisi dan juga yang paling sering digunakan sekarang yaitu internet. 
 
Media visual, audio, audio visual memiliki kelebihan dan kekurangannya 
masing-masing. Namun, bagaimanapun juga media audiovisual seperti TV dan 
internet lebih diminati masyarakat, alasan yang paling umum adalah TV dan 
 
internet lebih mudah dijangkau dan sifatnya yang real-time dimana informasi bisa 
didapat seketika. Media cetak seperti koran dan majalah semakin terpinggirkan 
sejak adanya televisi dan internet yang jumlahnya begitu masif. Di masa lalu 
koran dan majalah menjadi primadona di kalangan masyarakat sebagai sumber 
pemberitaan yang paling cepat dan cukup banyak memberikan informasi dan 
pengetahuan. 
 
Perusahaan yang bergerak di bidang media cetak dituntut untuk lebih 
inovatif dalam menyajikan segala informasi yang dimuatnya. Banyak cara yang 
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dilakukan agar mereka tetap bertahan dan diminati masyarakat. Oleh karena itu 
koran dan majalah saat ini lebih kreatif dan inovatif dalam setiap edisinya, gambar 
dan warna diperbanyak dan diperjelas agar lebih menarik para pembaca dan lebih 
mudah dipahami. Bentuk penyajiannya pun sudah dipisah-pisahkan berdasarkan 
segmennya seperti halaman khusus politik, pendidikan, kriminalitas, gaya hidup, 
olahraga, sosial dan berita internasional. 
 
Perusahaan media cetak berusaha sebaik mungkin agar tetap bertahan dan 
terus tumbuh di zaman yang serba instan ini. Mereka membagi pikiran mereka 
untuk menarget dua pangsa pasar mereka yang berbeda, yaitu pelanggan koran 
dan pengiklan. Keduanya berkaitan dan saling berbanding lurus. Semakin besar 
pelanggan koran mereka maka akan meningkatkan nilai jual mereka dalam 
pemasangan iklan. Oleh karena itu perusahaan harus menarik minat pelanggan 
koran sebanyak-banyak dengan berbagai sajian berita yang menarik maupun ilmu 
yang bermanfaat. Bagaimanapun juga perusahaan koran harus terus berinovasi 
dalam mengembangkan produk maupun muatan berita yang berkualitas. Namun 
percuma jika tidak disertai dengan pemasaran yang baik. 
 
Kegiatan pemasaran yang dilakukan bisa dengan  berbagai  macam  cara. 
 
Salah satunya dengan strategi direct marketing. Organisasi melakukan pendekatan 
secara langsung kepada calon pelanggan unutk memperkenalkan maupun 
menunjukkan eksistensi produk atau jasa yang mereka jual. Dengan perencanaan 
 
matang dan penerapannya yang baik maka hasil maksimal pun bisa didapat. 
Direct marketing dalam bisnis media cetak juga sangat penting dilakukan. Sama 
seperti di perusahaan lainnya, direct marketing di perusahaan media cetak 
 
berfungsi untuk menyampaikan kepada pelanggan tentang nilai-nilai perusahaan, 
program-program baru dan juga promosi yang ada. 
 
 
 
 
Tak terkecuali PT Jawa Pos Koran pun gencar melakukan strategi direct 
marketing. Sebagai koran nasional yang ternama dan memiliki kredibilitas tinggi, 
PT Jawa Pos Koran terus tumbuh dan berkembang pada persaingan bisnis media 
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di era modern. Mereka bersaing sebaik mungkin dengan produk media yang 
serupa maupun yang bersifat subtitusi. Di saat perusahaan hampir bangkrut di 
tahun 1982, Eric F.H. Samola yang kala itu menjabat direktur utama PT. Grafiti 
Pers (penerbit Majalah TEMPO) mengambil ahli Jawa Pos. Beliau memutuskan 
mengangakat Dahlan Iskan untuk memimpin Jawa Pos. Perombakan total pun 
dilakukan, berbagai gebrakan juga berhasil mengangkat kembali Jawa Pos. 
 
Restrukturisasi  manajemen  dan  suntikan ide-ide  baru membuat  PT.Jawa 
 
Pos Koran kembali dicintai masyarakat. Dengan strategi pemasaran yang sangat 
baik PT. Jawa Pos Koran semakin meraksasa hingga saat ini. Untuk itulah penulis 
berkeinginan untuk melaksanakan Praktik Kerja Lapangan di PT. Jawa Pos Koran 
untuk belajar sebanyak mungkin tentang strategi pemasaran dalam dunia bisnis 
media cetak. Berdasarkan hal itu pula penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut 
tentang bagaimana PT. Jawa Pos Koran menerapkan strategi direct marketing-nya. 
Dengan judul “Strategi Direct marketing pada Program Jawa Pos Mobile”. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
 
 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka permasalahan dalam laporan 
Praktik Kerja Lapangan ini adalah bagaimana penerapan direct marketing oleh 
PT. Jawa Pos Koran pada program Jawa Pos Mobile. 
 
 
1.3 Tujuan 
 
 
Tujuan laporan Praktik Kerja Lapangan adalah mengetahui penerapan 
direct marketing oleh PT. Jawa Pos Koran pada program Jawa Pos Mobile. 
1.4 Manfaat 
 
 
Bagi pembaca 
 
 Untuk menambah pengetahuan tentang cara penyusunan laporan tugas 
terakhir yang baik dan benar.
4 
 
 
 
 
 
 Sebagai bahan referensi untuk menambah wawasan serta informasi 
bagi pelaksana kegiatan yang sejenis dimasa yang akan datang. 
 
 
 
Bagi almamater 
 
 Mampu menghasilkan lulusan – lulusan yang handal dan memiliki 
pengalaman yang sesuai dengan bidangnya.  Membina hubungan kerjasama yang baik antara lingkungan akademik 
dan lingkungan perusahaan.
 
 
 
Bagi perusahaan 
 
 Dengan adanya pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan ini diharapkan 
memberikan masukan sebagai bahan pemikiran bermanfaat bagi pihak 
perusahaan.  Sebagai sarana untuk meningkatkan kerjasama antara PT Jawa Pos 
Koran dengan Universitas Airlangga
 
 
 
Bagi penulis 
 
 Mendapat gambaran jelas tentang kondisi nyata dunia pemasaran dan 
terlibat langsung dengan aktivitas pemasaran.  Sebagai sarana untuk lebih meningkatkan kemampuan dan kerjasama 
mahasiswa dengan pihak perusahaan.
  Memperoleh pengetahuan dan pengembangan wawasan secara 
 
langsung dalam kegiatan – kegiatan perusahaan baik secara teori 
maupun praktiknya. 
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1.5 Rencana Kegiatan Praktek Kuliah Lapangan 
 
 
Kegiatan Praktik Kerja Lapangan dilaksanakan di PT. Jawa Pos Koran 
yang bertempat di Gedung Graha Pena Lt.4, Jl. Ahmad Yani 88 Surabya. Pada 
Divisi Pemasaran Langganan sebagai marketing assistant dan sales force. Praktik 
Kerja Lapangan ini dilakukan dalam waktu 3 bulan. Terhitung mulai tanggal 1 
 
Maret 2016 hingga  31 Mei 2016. 
 
Paktik Kerja Lapangan dilakukan sesuai dengan program studi 
 
yang ditempuh yaitu Manajemen Pemasaran untuk membuktikan penerapan teori 
direct marketing dalam bisnis media cetak khususnya surat kabar atau koran. 
Alasan memilih tempat di PT. Jawa Pos Koran karena ingin mengetahui 
bagaimana cara direct marketing di perusahaan media cetak. 
Obyek PKL : Di bidang Pemasaran Langganan koran 
 
Subyek PKL : Di laksanakan PT. Jawa Pos Koran 
 
Topik PKL : Strategi Direct Marketing 
 
 
Jadwal Praktik Kerja Lapangan (PKL) secara lengkap disajikan 
dalam Tabel 1.1 Jadwal Praktik Kerja Lapangan 
 
   Februari   Maret   April   Mei   Juni  
No. Kegiatan  2016   2016   2016   2016   2016  
  1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Pembekalan                     
2 Pengajuan permohonan ijin                     
 lokasi PKL                     
3 Penentuan tempat, topik,                     
 kelompok dan pembimbing                     
4 Penyusunan proposal PKL                     
5 Pengesahan proposal PKL                     
6 Survei lokasi                     
7 Pelaksanaan PKL                     
8 Konsult asi penuli sa n laporan                     
 PKL dengan dosen                     
9 Penyusunan laporan PKL                     
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1.6 Kerangka Pemikiran (Teori) 
 
 
1.6.1 Flow chart kerangka pemikiran 
 
 
 
PEMASARAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
PROMOTION PRODUCT / PRICE / PLACE / 
/ PROMOSI PRODUK HARGA TEMPAT 
 
 
 
 
 
 
PROSES 
 
 
 
 
 
SALES ADVERTISING PERSONAL 
PROMOTION 
 
SELLING 
ACARA DAN DIRECT PUBLIC 
PENGALAMAN MARKETING RELATIONS 
 
 
 
PEMASARAN SURAT 
TELEVISI LANGSUNG 
 
 
 
PEMASARAN KIOS PEMASARAN 
 
 KATALOG 
 
 
PEMASARAN    TELEMARKETING 
 
ONLINE 
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1.6.2 Pengertian Pemasaran 
 
Menurut Kotler dan Keller (2008:5) Pemasaran (Marketing) adalah sebuah 
proses kemasyarakatan di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara 
bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain. 
Sedangkan manjemen pemasaran (marketing management) adalah sebagai seni 
dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta 
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan 
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. 
 
 
1.6.3 Bauran Pemasaran 
 
Menurut Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti (2011:37) bauran pemasaran 
(marketing mix) merupakan tools bagi marketer yang berupa program pemasaran 
yang mempertajam segmentasi, targeting, dan positioning agar sukses. 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008), bauran pemasaran adalah suatu 
kumpulan alat pemasaran taktis yang terkendalikan dipadukan perusahaan untuk 
menghasilkan respon yang diingkan dipasar sasaran bauran pemasaran juga 
dikenal dengan Empat P (4P). 
 
Bauran pemasaran mempunyai 4 elemen pokok, seperti yang diungkapkan 
oleh Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti (2011:37), yaitu : 
 
1. Produk (Product) 
 
Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang 
memberikan sejumlah nilai manfaat bagi pelanggan. Yang perlu 
diperhatikan dalam product adalah pelanggan tidak hanya membeli fisik 
dari product itu saja, tetapi membeli benefit dan value dari product itu 
yang disebut “The offer”. 
 
2. Harga (Pricing) 
 
Tujuan pricing, antara lain yaitu survival, profit maxzimitation, 
sales maxzimitation, prestige, ROI (return on investment). Faktor yang 
mempengaruhi pricing adalah positioning, sasaran perusahaan, tingkat 
persaingan dan life cycle. 
 
3. Distribusi (Place) 
 
Place adalah gabungan antara lokasi dan keputusan atas saluran 
distribusi (berhubungan dimana lokasi yang strategis dan bagaimana cara 
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penyampaian product/ jasa pada pelanggan). Lokasi berarti dimana 
perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi. 
 
4. Promosi (Promotion) 
 
Yang perlu diperhatikan dalam promosi adalah bauran promosi 
(promotion mix) yang terdiri atas advertising, personal selling, sales 
promotion,pubic relation,word of mouth dan direct mail marketer dapat 
memilih sarana yang dianggap sesuai untuk mempromosikan 
product/jasa mereka. Peran promosi Menurut Ririn Tri Ratnasari dan 
Mastuti (2011:79) promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi 
antara perusahaan dengan pelanggan, melainkan juga sebagai alat untuk 
mempengaruhi pelanggan 
 
1.6.4 Model Proses Komunikasi 
 
Dalam kegiatan promosi tidak terlepas dari kegiatan komunikasi yang 
presuasif dan dalam proses komunikasi terdapat sembilan elemen yang saling 
mendukung. Menurut Kotler dan Keller (2008:177) model makro komunikasi 
dengan sembilan elemen. Dua elemen merepresentasikan pihak utama dalam 
komunikasi – pengirim (message) dan penerima (receive). Dua elemen lainnya 
merepresentasikan alat komunikasi utama - pesan (message) dan media. Empat 
elemen merepresentasikan fungsi komunikasi utama – penyandian (encoding), 
pengartian (decoding), respon (response), dan umpan balik (feedbac). 
 
 
Gambar 1.1 
 
Elemen  - Elemen Dalam Proses Komunikasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Kotler dan Keller (2008:177) 
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Model ini menekankan faktor – faktor kunci dalam komunikasi yang 
efektif. Pengirim harus tahu pemirsa seperti apa yang ingin dijangkau dan respon 
apa yang ingin didapatkan. Pengirim harus menyandikan pesan mereka sehingga 
pemirsa sasaran dapat mengartikannya. Pengirim harus menyalurkan pesan 
melalui media yang menjangkau pemirsa sasaran dan mengembangkan saluran 
umpan balik untuk mengamati respon. 
 
1.6.5 Bauran Promosi 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008), Bauran promosi (promotion mix) 
juga disebut bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix ) 
perusahaan merupakan paduan spesifik hubungan masyarakat, iklan, promosi 
penjualan, penjualan personal, dan sarana pemasaran langsung yang digunakan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara presuasif dan 
membangun hubungan pelanggan. 
 
Macam – macam bauran promosi menurut Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti 
(2011:79) yaitu : 
 
1. Advertising (Periklanan) 
 
Periklanan merupakan komunikasi impersonal. Terdapat beberapa 
tujuan periklanan yaitu : 
 
a) Iklan yang bersifat memberikan informasi (informative 
advertising) adalah iklan yang secara panjang lebar 
menerangkan produk jasa dalam tahap perkenalan untuk 
menciptakan permintaan atas produk tersebut. 
 
b) Iklan membujuk (persuasive advertising) adalah iklan yang 
digunakan dalam setuasi persaingan untuk menciptakan 
permintaan produknya melawan merek yang lain. 
 
c) Iklan  pengingat   (reminder   advertising)  adalah  iklan  yang 
 
diluncurkan saat produk    mencapai   tahap   kedewasaan, 
tujuannya  agar pelanggan selalu ingat akan produk tersebut. 
d)  Iklan Pemantapan (reinforcement  advertising)  adalah  iklan 
yang berusaha   meyakinkan   pembeli   bahw a   mereka   telah  
mengam bil pilihan yang tepat. 
 
2. Personal Selling 
 
Sifat personal selling dikatakan lebih luwes, karena tenaga 
penjualan dapat secara langsung menyesuaikan penawaran dengan 
kebutuhan dan perilaku masing – masing calon pembeli. Selain itu, 
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tenaga penjual juga dapat segera mengetahui reaksi calon pembeli 
 
terhadap penawaran penjualan, sehingga dapat mengadakan 
 
penyesuaian  – penyesuaian di tempat saat itu juga. 
 
Pada periklanan melalui media, pesan yang disampaikan ditujukan 
kepada orang- orang yang sebenarnya bukan prospek (calon 
pembeli/pengguna), sebaliknya melalui personal selling, perusahaan 
sudah berhadapan dengan calon pembeli potensial. 
 
3. Sales Promotion 
 
Sales promotion adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk 
meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada 
penjualan akhirnya. Sales promotion dapat diberikan kepada: 
 
a) Customer, berupa free offers, samples, demonstrations, 
coupons, cash refunds, prized, contest (lomba), dan warranties 
 
(garansi). 
 
b) Intermediaries (penyalur), berupa free goods, discount, 
advertising allowances, cooperative advertising, distribution 
contests dan awards. 
 
c) Sales force (salesman), berupa bonus, penghargaan, contest, 
dan hadiah buat tenaga penjualan terbaik (prized for best 
performer). 
 
4. Public Relation (PR) 
 
Public relation merupakan kiat pemasaran penting lainnya, dimana 
perusahaan tidak harus berhubungan dengan pelanggan, pemasok, dan 
 
penyalur, tetapi ia   juga   harus   berhubungan   dengan   kumpulan 
kepentingan publik yang  lebih  besar.  Pubic  relation   sangat  peduli 
 
terhadap beberapa tugas pemasaran yaitu : 
 
a) Membangun  image (citra) 
 
b) Mendukung aktivitas  komunikasi lainnya 
 
c) Mengatasi persoalan dan isu yang ada 
 
d) Memperkuat positioning perusahaan 
 
e) Mempengaruhi  pubik yang spesifik 
 
f) Mengadakan launching, untuk produk/ jasa baru 
 
Selain itu program dari public relation yaitu publikasi, events, 
hubungan dengan investor, exhibitions/ pameran, dan mensponsori 
beberapa acara. 
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5. Word Of Mouth 
 
Pelanggan yang puas atau tidak puas akan berbicara kepada 
temannya tentang pengalamannya dalam menerima produk/ jasa 
tersebut, sehingga word of mouth ini sangat besar pengaruhnya dan 
dampaknya terhadap pemasaran produk/ jasa dibandingkan dengan 
aktivitas komunikasi lainnya. Namun, word of mouth ini bukanlah 
strategi komunikasi pemasaran yang secara langsung dibuat oleh 
pemasar, melainkan sebagai akibat dari perilaku pelanggan yang 
meraskan kepuasan/ kekecewaan setelah mengkonsumsi suatu produk. 
 
 
6. Direct Marketing 
 
Direct marketing merupakan elemen terakhir dalam bauran 
komunikasi/promosi. Terdapat 6 area dari direct marketing, yaitu 
sebagai berikut : 
 
a) Direct mail 
 
b) Mail order 
 
c) Direct response 
 
d) Direct selling 
 
e) Telemarketing 
 
f) Digital marketing 
 
Menurut Kotler dan Keller (2008:240) pemasaran langsung (direct 
marketing) adalah penggunaan saluran langsung konsumen untuk 
menjangkau dan  mengirimkan barang dan jasa  kepada  pelanggan 
tanpa  menggunkan  perantara pemasaran. Pemasar langsung  dapat 
menggunakan sejumlah  saluran untuk menjangkau calon  pelanggan 
 
dan pelanggan perorangan, seperti surat langsung, pemasaran katalog, 
telemarketing, TV interaktif, kios, situs web, dan peralatan bergerak 
(mobile). 
 
1.6.6 Direct Marketing 
 
Saat ini banyak pemasar langsung membangun hubungan jangka panjang 
dengan pelanggan. Mereka mengirimkan kartu ulang tahun, bahan 
informasi, atau hadiah kecil. Menurut Kotler dan Keller (2008:241) 
manfaat pemasaran langsung yaitu: 
 
a) Pemasaran langsung dapat menjangkau calon pelanggan pada saat 
yang tepat dan dibaca oleh calon pelanggan yang lebih memiliki 
prospek. 
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b) Pemasaran langsung memungkinkan pemasar menguji media dan 
pesan alternatif untuk menemukan pendekatan yang paling efektif 
dari segi biaya. 
 
c) Pemasar langsung juga membuat penawaran dan strategi pemasar 
langsung kurang dapat dilihat oleh pesaing. 
 
d) Pemasar langsung dapat mengukur respons terhadap kampanye 
mereka agar dapat diputuskan bentuk kampanye yang paling 
menguntungkan. 
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Baru 
 
 
 
 
 
 
Pemasaran 
 
Kios 
 
 
 
Gambar 1.2 
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Sumber : Phillip  Kotler dan Gary Armstrong (2008:227) 
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Berbagai jenis dari pemasaran langsung (direct marketing). 
 
1. Surat Langsung (Direct Mail)   
 Menurut  Kotler  dan Keller  (2008:242),  surat  langsung merupakan 
 media  yang  terkenal  karena  memungkinkan  selekt ivitas  pada  sasaran, 
 dapat   di  sesuikan  dengan  konsumen  yang  dituju,  fleksibel,  dan 
 memungkinkan  pengujian  dini  dan  pengukuran  respon.  Tujuan  dari 
 sebagian besar pemasar  langsung  ingin  mendapatkan  pesanan  dari 
 calon  pelanggan  dan  menilai  keberhasilan  kampanye berdasarkan 
 tingkat respons dari pelanggan.   
2. Pemasaran Katalog   
 Menurut  Kotler  dan Keller  (2008:245)  dalam pemasa ran katolog, 
 perusahaan  dapat  mengirimkan  katalog  barang  lini  penuh,  katalog 
 konsum en  khusus,  dan  katalog  bisnis,  biasanya  dalam  bentuk  cetak 
 tetapi  kadang  –  kadang  juga  dalam  bentuk  CD,  video,  atau online. 
 Pemasar bisnis juga  melakukannya.  Dengan  menempatkan  seluruh 
 katalog  mereka  secara  online,  mereka  dapat  memberikan akses  yang 
 lebih  baik  ke  seluruh  konsumen  daripada  yang  pernah  dilakukan 
 sebelumnya, menghemat  biaya percetakan dan pengirim an surat.  
 Katalog merupakan bisnis  besar,  sekitar  71  persen konsumen AS 
 berbelanja  dari rumah menggunakan katalog lewat  telepon,  surat ,  dan 
 internet.  Keberhasilan  bisnis  katalog  tergantung  kepada pengelolaan 
 daftar   pelanggan  secara  cermat  untuk  menghindari  duplikasi atau 
 piutang   tak   tertagih,   mengendalikan   persediaan   secara   seksama, 
 menawarkan  barang  berkualitas  sehingga  tingkat  pengembalian  barang  
 rendah, dan memproyeksikan citra yang berbeda.   
3. Telemarketing    
 Menurut  Kotler  dan Keller  (2008:246)  Telema rketing  (pemasaran 
 jarak jauh) adalah  penggunaan  telepon  dan  pusat  panggilan (call 
 center )  untuk  menarik  prospek,  menjual kepada  pelanggan yang telah 
 ada   dan   menyediakan   layanan   dengan   mengambil   pesanan  dan 
 menjawab   pertanyaan   melalui   telepon.   Telemarketing membantu 
 perusahaan   dalam   meningkatkan   pendapatan,   mengurangi   biaya 
 penjualan   dan   meningkatkan   kepuasan   pelanggan. Perusahaan 
 menggunakan   pusat   panggilan   untuk   telemarketing ke dalam 
 (menerima telepon dari pelanggan) dan telemarketing ke luar (memulai 
 telepon ke prospek dan pelanggan)   
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4. Pemasaran Televisi 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:230), pemasaran televisi 
respon langsung (direct- response television marketing) mengambil 
salah satu dari dua bentuk utama yaitu iklan televisi menggunakan 
saluran belanja rumah, dpat mengudarakan spot televisi, seiring kali 
berdurasi 60 atau 120 detik, yang secara presuasif menggambarkan 
sebuah produk dan memberikan nomor bebas pulsa atau situs web 
untuk memesan. 
 
5. Pemasaran Kios 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:234), merupakan bangunan 
kecil yang biasa disebut juga rumah untuk menjual produk atau jasa, 
atau sekedar tempat untuk pelayanan informasi 
 
6. Pemasaran Online 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:237), pemasaran online 
(online marketing) adalah bentuk pemasaran langsung yang tumbuh 
paling pesat. Pemakaian internet yang menyebar luas dan teknologi 
baru yang kuat lainnya mempunyai dampak dramatis pada pembeli dan 
pemasar yang melayani konsumen. 
 
7. Teknologi Digital Baru 
 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:234) berkat kekayaan 
teknologi digital baru pemasar langsung dapat menjangkau dan 
berinteraksi dengan pelanggan di semua tempat, setiap saathampir 
tentang semua hal. Disini kita melihat beberapa teknologi pemasaran 
langsung digital baru yang menarik: pemasaran telepon seluler, 
podcast dan vodcast, dan TV interaktif. 
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BAB II 
 
PROFIL PERUSAHAAN 
 
2.1 Sejarah Perusahaan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 Bapak Pendiri The Chung Shen, Eric Samola 
 
Jawa Pos didirikan oleh The Chung Shen pada 1 Juli 1949, staff marketing 
di sebuah bioskop di Surabaya. Jawa Pos memiliki pasang dan surut. Pada akhir 
tahun 1970-an, Jawa Pos mulai terjun bebas. Pada tahun 1982, total penjualan 
hanya 6.000 eksemplar setiap hari. Pada usia 78, The Chung Shen memutuskan 
bahwa ia tidak lagi bisa menjalankan Jawa Pos. Tak satu pun dari ketiga anaknya 
ingin melanjutkan bisnis. 
 
 
Jadi pada tahun 1982, ia menjual Jawa 
Pos ke PT Grafiti Pers, penerbit Majalah 
Tempo. Eric Samola, Dirut PT Grafiti Pers, 
memilih Dahlan Iskan untuk menjalankan Jawa 
Pos. Pada saat itu, Dahlan adalah kepala Tempo 
 
biro  di Jawa Timur. Dengan kekuasaan Dahlan, 
 
Gambar 2.2 Dahlan Iskan 
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Jawa Pos tumbuh pesat hanya dalam lima tahun, penjualan harian Jawa Pos 
meroket dari hanya 6.000 eksemplar menjadi lebih 300.000 eksemplar. 
 
Menurut situs resmi JPNN, pada tahun 1992 Dahlan Iskan membentuk 
Jawa Pos News Network (JPNN), yang merupakan salah satu jaringan surat kabar 
terbesar di Indonesia, dimana memiliki lebih dari 80 surat kabar, tabloid, dan 
 
majalah, serta 40 jaringan percetakan di Indonesia. Jawa pos mempunyai reputasi 
sebagai News Paper of the Year. Sebagai usaha untuk mendukung pondasi bagi 
 
industri media cetak, Jawa Pos bekerja keras untuk menyampaikan pengetahuan, 
 
berita aktual dan teknologi untuk masyarakat luas dari berbagai kalangan. Usaha 
ini terkait dengan keinginan Jawa Pos sebagai pemegang kunci untuk 
 
meningkatkan industri media cetak nasional. Pengenalan lebih luas dipasar global 
telah menjadi inspirasi Jawa Pos untuk menyajikan berita – berita yang berkualitas 
dan informasi yang aktual serta terpercaya. 
 
Saat ini jawa pos telah berkembang menjadi Koran harian dengan oplah 
terbesar. Untuk menjaga agar beritanya tetap berkualitas dan sesuai dengan selera 
masyarakat, Jawa Pos membagi jenis rubik yang beredar. Untuk edisi Surabaya, 
Jawa Pos memiliki rubik khusus yaitu metropolis. 
 
Beberapa penghargaan yang pernah diterima PT. Jawa Pos Koran 
diantaranya: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.3 Reward yang Pernah Diraih  Jawa Pos 
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1. Pada tahun 2011, Jawa Pos menerima World Young Newspaper Reader of 
the Year dari WAN-IFRA (World Association of Newspaper and News 
Publisher). Sejak tahun 2000, Jawa Pos mendedikasikan 3 halaman penuh 
untuk DetEksi, bagian khusus untuk pemuda. 
 
2. Pada tahun 2005, Jawa Pos pemenang pertama yang pernah meraih Disc 
Newspaper of the Year Award. Media penghargaan paling bergengsi pada 
saat itu. 
3. Pada tahun 2009, Jawa Pos menerima  INDONESIA BEST BRAND. 
 
4. Pada tahun 2010, Jawa Pos menjadi koran pertama yang pernah menerima 
 
The International Superbrands Award. 
 
5. Pada tahun 2010, Jawa Pos menerima Greatest Brand of Decade, bagian 
dari Marketeers Award. Pendiri MarkPlus Inc Hermawan Kertajaya 
memuji Jawa Pos sebagai berita harian konvensional dengan pertumbuhan 
tertinggi dalam satu dekade terakhir. 
 
6. Pada tahun 2011, Jawa Pos juga menerima Most Favorite Women Award 
di Indonesia. Sejak Desember 2010, Jawa Pos mendedikasikan 3 halaman 
penuh untuk wanita. 
 
7. Pada tahun 2011, Jawa Pos menerima Most Favorite Youth Brand 
Indonesia atas perhatian luar biasa untuk kalangan anak muda. DetEksi 
sekali lagi menunjukkan signifikansinya. 
8. 2012 adalah pertama kalinya Jawa Pos menerima Best Front Design Page 
 
di Asia Media Awads. Pertumbuhan praktik suap dalam jajaran penegak 
hukum di Indonesia menginspirasi desainer grafis Jawa Pos, Budiono 
untuk membayangkan mereka sebagai beberapa tikus yang menyiapkan 
karpet merah untuk koruptor. 
 
9. Pada tahun 2013, kedua kalinya berturut-turut, Jawa Pos menerima Best 
Front Page Design Asia Media Awards. Desainer grafis Jawa Pos, 
Budiono membayangkan Kepala Komisi Pemberantasan Korupsi (KPK) 
Abraham Samad di gladiator suite. 
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10. Pada tahun 2014, Jawa Pos menerima Best News Photograph di Asia 
Media Awards. Karya Dipta Wahyu menangkap wajah seorang wanita 
yang terjebak dalam banjir besar di Surabaya. 
 
Jawa Pos memiliki gaya manajemen yang dinamis dan inovatif. Konsisten 
merevolusi bisnis media di Indonesia. Bukti mengesankan "Pertama" yang Jawa 
Pos kumpulkan sepanjang tahun. 
 
1984 : Surat kabar pertama di Indonesia   yang   menggunakan komputer. 
1986 : Surat kabar pertama yang menggunakan   warna   di  setiap edisinya. 
 
1988 : Surat  kabar yang  pertama kali  menggunakan teknologi cetak  jarak  jauh. 
 
1992 : Surat  kabar  pertama  yang tetap  menerbitkan berita selama masa liburan. 
 
1994 : Surat kabar pertama yang berinvestasi di internet / bisnis penyedia online. 
1998 : Surat kabar pertama yang menerapkan standar lebar internasional (format 
 
broadsheet). 
 
2000 : Surat kabar pertama untuk mempublikasikan yang memberikan rubik 
 
khusus untuk  anak  muda. 
 
2006 : Surat kabar pertama yang menerapkan teknologi Computer to Plate (CTP) 
 
2.1.1 Lokasi Perusahaan 
 
Lokoasi PT Jawa Pos Koran bertempat di Gedung Graha Pena di Jalan Ahmad 
Yani 88 lantai 4 dan 5. Disini merupakan pusat dari seluruh kegiatan PT. Jawa Pos 
Koran mulai dari redaksi, pemasaran, dan keuangan. Sedangkan tempat 
percetakan berada di Sumengko Gresik. 
 
2.1.2 Visi dan Misi Perusahaan 
 
Mempertahankan dan mengembangkan perusahaan bisnis dengan melaksanakan 
fungsi pers dengan motto “Selalu Ada yang Baru”. 
 
2.1.3 Kegiatan Usaha Perusahaan 
 
Saat penulis melakukan Praktik Kerja Lapangan di PT Jawa Pos Koran, penulis 
akan menggambarkan kegiatan kerja di perusahaan tersebut dengan jadwal 
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sebagai berikut : 
 
Senin – Kamis : Pukul. 08.30 – 17.00, istirahat  Pukul 12.00 – 13.00 
 
Jum’at : Pukul 08.30 – 17.00, istirahat  Pukul 11.00 – 13.00 
 
Sabtu : Pukul 08.30 – 13.00, istirahat  Pukul 12.00 – 13.00 
 
PT. Jawa Pos Koran mempunyai kegiatan usaha yang dilakukan yaitu : 
 
1. Menawarkan Produk 
 
Produk yang ditawarkan oleh PT. Jawa Pos Koran tentu saja surat kabar yang 
memberikan berita serta informasi yang telah melalui proses pemilihan untuk 
melayani pelanggan dengan segmen menengah keatas. Adapun proses pembuatan 
surat kabar harian Jawa Pos yang ditunjukan pada gambar 2.4 
 
Gambar 2.4 Proses Pembuatan Koran Jawa Pos 
 
MASYARAKAT  WART AW AN  REDAKTUR 
  JAWA POS   
     
 
 
 
 
AGEN    COPY EDITO R 
PENYALUR     
  
KANT OR 
 
 
   
  BERITA  
     
     
SIRKU LASI    SERVER 
     
 
 
 
 
PERCETAKAN  PRA CETAK  TATA LETAK 
     
 
 
Sumber : Data Internal Perusahaan 
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Dimulai dari awal dimana para wartawan Koran jawa pos mencari berita di 
lapangan sejak dini hari pukul 00.00 WIB hingga pukul 15.00 WIB, kemudian 
dikirimkan ke server. Setiap harinya wartawan selalu bekerja sedemikian rupa 
untuk mencari berita – berita yang terbaru dan terkini. Sesuai dengan selogannya “ 
 
Selalu Ada yang Baru “ , sebisa mungkin menyuguhkan berita yang teraktual 
hanya untuk pembacanya. 
 
Pada pukul 16.00 WIB para wartawan segera datang menuju redaksi untuk 
membuat berita. Berita boleh dibuat pada saat berada di lapangan atau saat telah 
berada di kantor, kemudian di kirim ke server berita. Setelah itu berita akan 
diambil oleh redaktur (bertanggung jawab terhadap halaman) yang akan diberi 
judul oleh redaktur tersebut. Pengerjaan penulisan berita tersebut dapat dilakukan 
dari sore hari dan berakhir hingga malam hari. Berita yang ditulis berasal dari 
empat sumber, yaitu dari wartawan Jawa Pos, wartawan media grup Jawa Pos, 
wartawan dari kantor berita dan di dapat dari masyarakat sekitar. Setiap media 
grup akan mengirimkan 5 foto dan berita yang terbaik pada saat itu untuk dikirim 
kepusatnya yaitu Jakarta. 
 
 Berita  yang  akan  diolah selalu mengikuti prosedur  yang telah ditera pkan. 
Berita yang ditulis  wartawan, akan  dikirim  ke  server  berita  yang  kemudian 
diambil oleh redaktur.   Tugas redaktur  nantinya  akan  memberi  judul  pada 
 
pembahasan Koran tersebut. Setelah itu akan disimpan di server halaman, 
kemudian akan diambil oleh editor bahasa yang akan mengedit kata – kata dan 
 
bahasa sesuai dengan EYD (ejaan yang disempurnakan). Selanjutnya akan 
 
diambil oleh layout (orang yang menata letak sebuah halaman) yang bertugas 
mengatur tata letak halaman agar tampak menarik dengan menggunakan software 
I-design. 
 
Sistem pencetakan menggunakan SCJJ yang merupakan kepanjangan dari 
Sistem Cetak Jarak Jauh. Dengan menggunakan teknologi internet orang yang 
akan mencetak berita dapat membuka server halaman dan memilih berita mana 
saja yang akan dijadikan berita dalam bentuk koran. Setelah itu proses pencetakan 
ribuan koran segera dilakukan agar cepat tersebar di masyarakat. Pada pencetakan 
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ini, kertas koran yang digunakan dari kertas bekas dari luar negri yang kemudian 
dilebur menjadi kertas koran baru. 
 
Koran yang telah dicetak, kemudian akan disebar luaskan kepada agen 
yang selanjutnya akan dikirim oleh loper koran kepda pelanggan ataupun pengecer 
yang menjual dititik – titik strategis. 
 
 
 
2. Melayani Jasa 
 
Surat kabar Jawa Pos juga melayani jasa periklanan. Jasa periklanan yang dimiliki 
bermacam – macam, sebagai berikut : 
 
1. Komunikasi Bisnis : Iklan yang bentuknya menyerupai berita dan sangat 
berbeda dengan iklan lainnya. 
 
2. Iklan Koloman : Iklan kolom yaitu iklan yang dijual per kolom. Untuk iklan ini 
Jawa Pos memberikan iklan paket sebagai promonya. 
 
3. Iklan Jitu : Iklan baris yang harga jualnya dihitung per baris. Seperti, iklan jual 
beli mobil, rumah, jasa, dan lowongan pekerjaan. 
 
4. Iklan Sosial : Iklan yang berupa belasungkawa  atau berita duka. 
22 
 
 
 
 
 
 
2.2 Struktur Organisasi 
 
2.2.1 Sumber Daya Manusia Pemasaran Langganan 2016 
 
 
 
Tabel 2.1 Daftar Karyawan Departemen Pemasaran Area Surabaya 
 
No  Nama Job Disk Rencana Status Saat 
      Status Ini 
ASISTEN MANAGER     
        
1    Asisten Manager  Permanen  
       
DIVISI AFTER SALES :     
CUSTOMER DATA BASE (CDB) :    
        
1   Anang Hunaifi Koordinator  Tetap Kontrak 
        
2   Diana Kartikawati Admin Statistik  Sirkulasi  Tetap Kontrak 
       
3   Tyara Herdha Admin Customer Data Base Tetap Kontrak 
        
4   Andhi Nursutata Adi Admin GIS Customer  Tetap Kontrak 
        
5   Maria Ulfa Admin Keuangan  Tetap Kontrak 
        
6   Gading Ramadhani Design Grafis  Kontrak Kontrak 
      
CUSTOMER CARE :     
        
7   Sukiman Custumer Care Pengaduan (Shift Malam) Honorer Kontrak 
  Khusus 
       
8   Vonny Giovanne Custumer Care Pengaduan (Shift Pagi) Honorer Freelance 
       
9   Nissa Aldawiya Customer Care Promo & Loyalty Honorer Honorer 
       
10   Vivi Avianti Customer Care Masa Berlaku Berlangganan Honorer Freelance 
        
11   Alvin Reza Customer Care Loyalty  Honorer Honorer 
  Rachman  
       
12   Edi Walujo S Tim Reaksi Cepat Pengaduan Honorer Kontrak 
  Khusus 
       
        
13   Rachmad Suprihatin Tim Reaksi Cepat Pengaduan Honorer Kontrak 
  Khusus 
       
14   Wahyu Sukonowo Tim Reaksi Cepat Pengaduan Honorer Kontrak 
  Khusus 
       
       
15   Toat Solikhin Tim Reaksi Cepat Pengaduan Honorer Honorer 
       
16   Puji Wijaya Tim Reaksi Cepat Pengaduan Honorer Honorer 
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2.2.2 Struktur Organisasi Pemasaran Langganan 2016 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.5 Struktur Organisasi Pemasaran Langganan 
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2.3 Produk – Produk 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.6 Produk Koran Jawa Pos 
 
Ini adalah couple dari koran Jawa Pos. Diantaranya adalah sportaiment, Jawa Pos, 
dan metropolis. Dalam isi couple sportaiment ada beberapa rubrik yaitu rubrik 
olahraga nasional maupun internasional, zetizen atau zona anak muda, show dan 
selebriti, dan for her. Isi couple metropolis terdapat beberapa rubrik politik dan 
pemerintahan, kasuistika, pendidikan, sidoarjo, sambang pesantren, gresik dan 
komunikasi bisnis. Isi couple Jawa Pos terdapat beberapa rubik yaitu politik, 
berita utama, opini, ekonomi bisnis, ASEAN economic, internasional, iklan jitu, 
Jakarta, jawa timur, dan nusantara. 
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Gambar 2.7 Halaman DetEksi 
 
Jawa Pos merupakan koran pertama di Indonesia, bahkan di dunia, memiliki 
halaman khusus yang didedikasikan untuk sehari-hari untuk pemuda. Sejak 26 
Februari 2000, Jawa Pos yang diterbitkan bagian DetEksi. Setiap hari tiga 
halaman sehari. Secara konsisten selama sembilan tahun. Rata-rata usia kru 
DetEksi berusia 20 tahun. Dari wartawan, fotografer, desainer, hingga editor 
muda. Kebanyakan adalah mahasiswa yang bekerja paruh waktu. 
 
Slogan Jawa Pos adalah "Selalu Ada Yang Baru" (Kami selalu memiliki sesuatu 
yang baru). Jawa Pos merupakan koran yang didorong oleh ide-ide inovatif. 
Mencoba cara-cara baru dalam menyajikan berita, dan cara-cara baru 
mendistribusikan koran. 
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Gambar 2.8 Halaman For Her 
 
 
 
Sebuah halaman koran yang didedikasikan untuk perempuan bukanlah hal baru. 
Bahkan, hampir setiap koran telah mencoba untuk menyajika berita dan 
pengetahuan seputar perempuan. Namun, tidak banyak yang berhasil. Jawa Pos 
For Her telah diterbitkan mulai akhir tahun 2010. Dengan bagian khusus, Jawa 
Pos mencoba sesuatu yang belum pernah dilakukan sebelumnya oleh surat kabar 
lain di Indonesia. Setiap hari, empat halaman yang diterbitkan didedikasikan untuk 
perempuan dari segala usia. Setiap hari, lebih banyak berita dan topik yang 
didedikasikan untuk perempuan dan untuk mendukung perempuan, di semua 
halaman Jawa Pos. Tidak hanya dengan halaman khusus, Jawa Pos juga 
menciptakan berbagai program cetakan ulang untuk mendukung berbagai kegiatan 
wanita. Dari seminar sederhana, road show, dan banyak program masyarakat 
lainnya. 
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BAB III 
 
PEMBAHASAN 
 
 
 
 
3.1 Deskripsi program JP Mobile 
 
JP Mobile adalah program terbaru dari PT. Jawa Pos Koran dengan mengunjungi 
dan membuka booth di beberapa area dan waktu tertentu sebagai titik kumpul 
masyarakat Surabaya dengan menyuguhkan hiburan, games interaktif, serta hadiah 
merchandise menarik dari Jawa Pos. Program ini terinspirasi dari direct selling 
(door to door) yang dikonsep dengan mobil yang telah didesain khusus untuk 
berkeliling dari satu titik ke titik lain. 
 
 
 
3.2 Tujuan program JP Mobile 
 
Tujuan dilaksanakannya program JP Mobile yang pertama untuk melakukan 
 
maintenance kepada pelanggan setia Jawa Pos dengan menampung berbagai 
masukan dan kritik secara langsung. Yang kedua untuk mengembangkan wilayah 
sebaran produk langganan Jawa Pos dengan cara direct marketing ke wilayah – 
wilayah Surabaya tertentu yang sudah di prospek oleh tim pemasaran langganan. 
Wilayah yang telah ditentukan yaitu suatu wilayah yang sesuai dengan target dan 
segmentasi Jawa Pos yang mempunyai jumlah pelanggan sedikit. Tim Pemasaran 
Jawa Pos bisa mengetahui jumlah banyak atau sedikitnya pelanggan di wilayah 
tersebut dari data base pelanggan. Dan yang terakhir tujuan dari JP Mobile tentu 
saja untuk membangun brand image yang baik di mata masyarakat Surabaya atau 
meningkatkan brand awareness. 
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3.3 Lokasi dan waktu pelaksanaan JP Mobile    
Berikut adalah tabel dan lokasi pelaksanaan JP Mobile:  
    Tabel 3.1 Waktu dan Lokasi Pelaksanaan JP Mobile  
         
    Timeline  JP Mobile (Senin - selatan)  
        
    Session 1  Session 2   Session 3 
 Week       
    (07.00 - 09.30)  (11.00 - 13.30)   (14.30 - 17.00) 
           
         
 1   Pondok Candra  Gununganyar   Rungkut Kidul 
         
 2   Pondok Candra  Gununganyar   Rungkut Kidul 
        
 3   Ketintang  Gayungsari   Menanggal 
        
 4   Ketintang  Gayungsari   Menanggal 
         
 
 
  Timeline JP Mobile (Selasa - Barat) 
     
  Session 1  Session 2  Session 3 
Week 
       
    
      
 
 
  (07.00 - 09.30)  (11.00 - 13.30) (14.30 - 17.00) 
        
     
        
  
Gunungsari 
   
1 
   
Pujasera Wiyung  Perum Babatan    
        
  Indah    
        
     
       
  
Gunungsari 
   
2 
   
Pujasera Wiyung  Perum Babatan    
        
  Indah    
       
    
       
3 
 
Ciputra 
 Danau Unesa Lidah  
Manukan   
Wetan 
 
    
       
    
   Danau Unesa Lidah  
4  Ciputra  
Wetan 
 Manukan 
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Timeline  JP Mobile (Rabu - Timur)   
     
  Session 1  Session 2  Session 3 
        
Week     
  (07.00 - 09.30)  (11.00 - 13.30)  (14.30 - 17.00) 
     
        
1  Semolowaru  Kertajaya  Galaxy Bumi Permai 
     
        
2  Semolowaru  Kertajaya  Galaxy Bumi Permai 
     
3 
 
Mojo 
 Kertajaya Indah  
Mulyosari Regency 
   
Timur 
 
    
     
        
     Kertajaya Indah   
4  Mojo  
Timur 
 Mulyosari Regency 
       
     
 
 
 
 
 
  
Timeline 
 
JP Mobile (Kamis - Utara & Tengah)    
    
  Session 1  Session 2  Session 3 
Week    
   
 
 
 
 
  (07.00 - 09.30) (11.00 - 13.30) (14.30 - 17.00) 
       
    
1  Sidotopo Wetan  Pogot  Taman Mundu 
    
       
2  Sidotopo Wetan  Pogot  Taman Mundu 
    
3  Setro  Bungkul  KS 
    
       
4  Setro  Bungkul  KS 
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Gambar 3.1 Pelaksanaan JP Mobile 
 
3.4 Tim Pelaksana JP Mobile 
 
Tim dari pemasaran langganan yang terdiri 
dari Koordinator : Ifan Rosyid 
 
Pendukung : Julian dan 2 orang MAMA JP (Mahasiswa Mandiri Jawa Pos) 
 
3.5 Tata cara dan prosedur pelaksanaan JP Mobile 
 
  Menentukan wilayah yang akan dituju oleh JP Mobile 
 
 Mengajukan surat izin kepada pihak yang berwenang di wilayah tujuan 
agar dapat melaksanakan JP Mobile di wilayah tersebut. Contoh surat izin 
seperti di gambar 3.2. Surat berisikan permohonan izin untuk 
melaksanakan kegiatan JP Mobile dan maksud dari program yang akan 
dilaksanakan pada wilayah tersebut.
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Gambar 3.2 Contoh Surat Perizinan  Program JP Mobile 
 
 Membuka booth dengan menyediakan promo untuk pelanggan dan 
menampilkan merchandise seperti T-shirt.
 Menarik audience dengan memberikan hiburan seperti mengadakan 
 
games. Games yang diadakan yaitu sepak jitu, kuis dan mini golf. Sepak 
jitu adalah game yang melakukan tendangan bola ke dalam tiga lubang 
yang telah ditentukan. Kuis dilakukan dengan memberi pertanyaan yang 
berhubungan dengan Jawa Pos kepada audience. Sedangkan mini golf 
adalah memasukkan bola golf ke dalam lubang yang ditentukan. Bagi 
 
audience yang ingin berpartisipasi diwajibkan untuk regristasi terlebih 
 
dahulu (nama, alamat, nomer telepon dan mengisi kuisioner). 
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Gambar 3.3 Kegiatan JP Mobile 
 
 Pada saat itu juga MAMA JP akan melakukan direct selling kepada 
audience yang menonton atau pendukung peserta lomba. Direct selling 
yang dilakukan yaitu menawarkan promo Koran perkenalan selama satu 
bulan (audience yang tidak berlangganan Koran Jawa Pos) dan promosi
 
program Euro Cup 2016 (untuk audience yang sudah berlangganan atau 
tidak berlangganan), tidak lupa panitia meminta data audience (nama, 
alamat, dan nomer telepon) untuk ditindak lanjuti. 
  Selain mengumpulkan data dari audience lomba, MAMA JP juga 
melakukan direct marketing dari rumah ke rumah atau di sekitar titik 
booth berada dengan memberikan koran gratis. Calon pelanggan yang 
mendapat koran gratis juga dimintai data diri termasuk nomor telepon.
 
 
Promonya adalah jika bayar dua bulan di muka 
maka pelanggan akan mendapatkan buff, bayar tiga 
bulan di depan dapat T-shirt, bayar enam bulan di 
depan dapat jumper dan jika bayar duabelas didepan 
mendapat satu jumper, satu T-shirt dan dua buff. 
Semua marcandese khusus  edisi Euro  Cup  2016. 
 
Pembayarannya bisa dilakukan dengan cara tunai, 
kredit, debit ataupun transfer. 
 
Gambar 3.4 Promo Program Euro Cup 2016 
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 Pemenang games akan mendapatkan hadiah antara lain, koran langganan 
selama 1 bulan bagi yang belum berlangganan/ T-Shirt bagi yang sudah 
berlangganan, mug Jawa Pos, notebook / bolpoin
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.5 Penyerahan Hadiah Kepada Para Pemenang Games 
 
  Setelah permainan  selesai audience  boleh  bertanya mengenai  Jawa  Pos 
dan jika ingin berlangganan bisa langsung mendaftar di booth. 
 
 Pindah ketitik selanjutnya  dan melakukan hal yang sama.
 
 Jam 18.00  WIB   koordinator menyerahkan data yang telah didapat pada
 
saat pelaksanaan JP Mobile ke telemarketing 
 
 Data yang telah di kumpulkan digunakan untuk selanjutnya dilakukan 
 
follow up oleh bagian telemarketing untuk menawarkan promosi yang 
berkaitan dengan penyelenggaraan kompetisi sepak bola Euro Cup 2016. 
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Gambar 3.5 Contoh Data Peserta Lomba 
 
 
 
 
3.6 Implementasi dan Hasil Program JP Mobile 
 
Setelah melakukan beberapa tahap dalam pengumpulan dan validasi data dari 
calon pelanggan, maka akan dilakukan follow up dan didapati hasil akhir dari 
serangkaian program JP Mobile. 
 
3.6.1 Direct Selling MAMA JP 
 
MAMA JP atau Mahasiswa Mandiri Jawa Pos adalah mahasiswa dari segala 
universitas di Surabaya yang diseleksi dan dipilih untuk menjadi calon karyawan 
Jawa Pos. Mereka mendapatkan fasilitas yang hampir sama dengan karyawan 
Jawa Pos berupa honor, klaim bahan BBM, dapat bersosialisasi dengan seluruh 
tim Jawa Pos untuk sekedar bertanya maupun menambah ilmu. Jam Kerja MAMA 
JP di hari Sabtu dan Minggu dengan delapan jam kerja per harinya. Job desk 
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mereka bermacam-macam seperti telemarketing, sales force JP Mobile dan e-
paper. 
 
MAMA JP yang bertindak sebagai sales force JP Mobile melakukan direct selling 
dengan cara memberikan brosur dan menawarkan koran gratis bagi yang belum 
berlangganan, sedangkan promo event Euro Cup 2016 ditawarkan kepadabaik 
bagi yang belum berlangganan maupun yang sudah berlangganan. Sasaran direct 
selling MAMA JP yaitu audience yang berada di sekitar titik pusat JP Mobile dan 
juga rumah-rumah penduduk. 
 
 
 
 
 
 
3.6.2 Rekap Pengumpulan Data dari Program JP Mobile 
 
Disini penulis menggunakan contoh data yang berhasil dikumpulkan oleh Tim JP 
Mobile di daerah Rungkut Kidul, Surabaya. Data ini selanjutnya digunakan untuk 
ditindaklanjuti oleh telemarketing. 
 
 
 
    Tabel 3.2 Contoh Data Calon Pelanggan yang Berhasil Dikumpulkan        
                        
 NO   NAMA   ALAMAT   RT   RW   NOMER   L   TL  
1   Darmono DS  Rungkut  Kidul VK-7     10  8703760     1  
2   Erawan  Rungkut  Kidul VK-11  9  10  085230079258     1  
3   Salikun/  Azkiya  Rungkut Kidul VL-6  9  10  089622969316     1  
                        
    Ruko Kobama Jaya                    
4   Travel  Rungkut Kidul VM-Kav 5     10  081330289923  1     
5   Bpk. Dino  Rungkut  Kidul VN-10     10  081331453111     1  
                
6   Ibu Sofi  Rungkut  Kidul XIV-55  5  10  8704641/081331289797     1  
                
7   Widodo Ruddy H  Rungkut  Kidul XIV-57  5  10  085257002299     1  
8   Kuslan  Rungkut  Kidul XIV-58  5  10  8710435/085648201021     1  
                
9   Slamet Dody  Rungkut  Kidul XIV-60  5  10  8714302/081331603559     1  
                
10   Soemarso  Rungkut  Kidul XIV-61  5  10  8705561/085731869451     1  
11   Suharno  Rungkut  Kidul XIV-66  5  10  8714287     1  
                
12   Hari Prananto  Rungkut  Kidul XIV-68  5  10  8712648/081232557015     1  
                
13   Muntholib  Rungkut  Kidul XIV-69  5  10  8703468/087771213480     1  
14   Sardjito  Rungkut Kidul XIV-70  5  10  8703673     1  
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15 Rahardjo Rungkut  Kidul XIV-72 5 10 8705553  1 
16 Suharno M Rungkut  Kidul XIV-73 5 10 8703482  1 
        
17 Findy Rungkut  Kidul XIV-74 5 10 8714507  1 
        
18 Sastowo Rungkut  Kidul XIV-75 5 10 8715827  1 
19 Bambang Rungkut  Kidul XIV-78 5 10 8703423  1 
        
20 Bagiyo Rungkut  Kidul XIV-79 5 10 8703843  1 
        
21 Ary Purwo Y Rungkut  Kidul XIV-81 5 10 8705656  1 
22 Hernowo Rungkut  Kidul XIV-82 5 10 8703462  1 
        
23 Edang Pasong Rungkut  Kidul XIV-83 5 10 08123036612  1 
        
24 Muslih Balbeid Rungkut  Kidul XIV-86 5 10 8713375  1 
25 Dani Rungkut  Kidul XIV-88 5 10 8784180  1 
        
26 Edy Pratono Rungkut  Kidul XIV-89 5 10 8792029  1 
        
27 Soediono Rungkut  Kidul XIV-95 5 10 8714857  1 
28 Achmad Fauzi Rungkut  Kidul XIV-100 5 10 8703661  1 
        
29 Budi Sucahyo Rungkut  Kidul XIV-102 5 10 8701973/031870876  1 
        
30 Nono Sampurno Rungkut  Kidul XIV-105 5 10 8706881/03199044325  1 
31 Malik Rungkut  Kidul XIV-109 5 10 8710345  1 
        
32 Soetopo Rungkut  Madya 135 8 10 0318703277  1 
        
33 Soemarmo Rungkut  Madya 137 8 10 0318703611  1 
34 Hotel Dibino Rungkut  Madya 143 8 10 0318712004  1 
        
35 Bu Meiking Rungkut  Madya 155 8 10 0318703643  1 
        
36 Budi roti sam Rungkut  Madya 159 8 10 081230900900  1 
37 Bu Made Rungkut  Madya 165 8 10 0318700416  1 
        
38 Ridoi Rungkut  Madya 163 8 10 083832300056  1 
        
39 Ibu Huqman RAT 17/9 9 10 08123223022  1 
40 Agus Sahalamin Rungkut  Kidul V 2 10 085648902822  1 
        
41 Rujito RAT XVIII   083856008080  1 
        
42 Selvi Aprilianti RAT XVIII 23-35   082244441049  1 
43 Nanda Wardena Rungkut  Kidul V – 11   0318705668  1 
        
44 Deddy Hariadi Rungkut  Asri Timur  14/83 5 10 085852242355  1 
        
45 Achmad Adib Rungkut  Kidul VC-25 3 10 0318710401  1 
46 Achmad Zaeroni Rungkut  Kidul VC-26 3 10 0318706875  1 
        
47 P. Sjaiful Rungkut  Kidul VE-14 2 10 085315722229  1 
        
48 IB Narmada Rungkut  Kidul VE-27 3 10 0318703695  1 
49 Taufik Rungkut  Kidul VE-28 3 10 03187101609  1 
        
50 Iswan Rungkut  Kidul VE-32 3 10 081235601000  1 
        
51 Djono Handoso Rungkut  Kidul VE-35 3 10 0318703451  1 
52 Prasetyo Rungkut  Kidul VE-36 3 10 082284755507  1 
        
53 H. Ladjie S Rungkut  Kidul VE-37 3 10 0318703241  1 
        
54 Bambang Sunaryo Rungkut  Kidul VE-41 3 10 0318710870  1 
55 Moch. Fauzi Rungkut  Kidul VE-45 3 10 0318703579  1 
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56 Suyanto Rungkut Kidul VE-46 3 10 0318703394  1 
 Hendro Budi          
57 Tjahjono Rungkut  Kidul VE-48 3 10 0818323137  1 
          
58 Rahmad Wahyudi Rungkut  Kidul VE-49 3 10 0318703771 1  
59 Jean F. Poillot Rungkut  Kidul VE-50 3 10 0318710652  1 
60 Salon 3 angels Rungkut  Kidul VG-27 2 10 08563301963  1 
          
61 P. Sifrit Rungkut  Kidul VG-29 2 10 08123039036  1 
62 Suparto Rungkut Asri Timur F – 39   08990289141  1 
63 I Gede Tambe Rungkut Asri Timur F – 43   871143  1 
          
   Ruungkut  Asri Timur  D2-       
64 Pijat Waris/ Bu Heni 56/F-65      081330683619  1 
65 Untung Rungkut Asri Timur No. 22   081274851899  1 
         
66 Hadi Rungkut  Asri Timur  F-27-99   082331143877  1 
67 Kusumo Rungkut Asri Timur     08123545802  1 
68 Bu Lanny Rungkut  Kidul 5F-27/99   085102808856  1 
         
69 Bu Veronica Rungkut  Asri Timur  XII-01 8 10 0318711927  1 
70 Bu Nenden mulyani Rungkut  Asri Timur  XII-2 8 10 0318708152  1 
   Rungkut  Asri Timur  XII-2      
71 Rony Surya (5A-1)    8 10 0318793784  1 
         
72 Ari wibawa Rungkut  Asri Timur  XII-6 8 10 0318703438  1 
73 Bu Nuriati Rungkut  Asri Timur  XII-12 8 10 0318705443  1 
74 Sidopriyo Rungkut  Asri Timur  XII-16 8 10 0318722288  1 
         
75 Heri eria Rungkut  Asri Timur  XII-18 8 10 0318714924  1 
76 Tugas husni Rungkut  Asri Timur  XII-19 8 10 0318702051  1 
77 Bu Kurniawati Rungkut  Asri Timur  XII-20 8 10 0318716108  1 
         
78 Bu Erlina Rungkut  Asri Timur  XII-26 8 10 0318703670  1 
79 Yoeswanto Rungkut  Asri Timur  XII-27 8 10 0318707170  1 
80 Suparyono Rungkut  Asri Timur  XII-28 8 10 0318705197  1 
         
81 Suto prabowo Rungkut  Asri Timur  XII-29 8 10 0318711178  1 
82 Bu Sumartiati Rungkut  Asri Timur  XII-33 8 10 0318704744  1 
83 Bu Tri asmono Rungkut  Asri Timur  XII-35 8 10 0318705877  1 
         
84 Bu Rita Kartika Rungkut  Asri Timur  XII-36 8 10 0318703958  1 
85 Bu Fatimah Rungkut  Asri Timur  XII-37 8 10 0318710168  1 
86 Lili Sholeh Rungkut  Asri Timur  XII-40 8 10 0318703662  1 
         
87 Priya Utama/ Merta Rungkut  Asri Timur  XII-41 8 10 0318712004  1 
88 Diyono Rungkut  Asri Timur  XII-42 6 10 8711118  1 
89 Seger handoyo Rungkut Asri Timur XII-43 8 10 0318704748  1 
            
 
Tri Utomo/ Bu 
          
90 effendi  Rungkut  Asri Timur  XII-44 6 10 8703869  1 
91 Casario Rungkut  Asri Timur  XII-52 6 10 8703618/08174971755  1 
        
92 Wayan Sujana Rungkut  Asri Timur  XII-54 6 10 8703295  1 
93 Djoko.S Rungkut Asri Timur XII-58 6 10 9715905  1 
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94 Rosidah Rungkut  Asri Timur  XII-59 6 10 8716157  1 
95 Wiwoho Rungkut  Asri Timur  XII-60 6 10 8703615  1 
        
96 Didiep Rungkut  Asri Timur  XII-61 6 10 8704702  1 
        
97 Rudy Haryono Rungkut  Asri Timur  XII-63 6 10   1 
98 Gondo Rungkut  Asri Timur  XII-64 6 10 8703681  1 
        
99 Abdul Haris Rungkut  Asri Timur  XII-65 6 10   1 
        
100 Wachid Djalil Rungkut  Asri Timur  XII-67 6 10 8720226  1 
101 Moch Ichwan Rungkut  Asri Timur  XII-69 6 10 8704810  1 
        
102 Sutikno Rungkut  Asri Timur  XII-78 6 10 8702002  1 
        
103 Sri Harli Yati Rungkut  Asri Timur  XII-84 6 10   1 
104 Benny HT Rungkut  Asri Timur  XII-85 6 10 8712616  1 
        
105 Eddy Agustono Rungkut  Asri Timur  XII-89 6 10 8781393  1 
        
106 Koko Margono Rungkut  Asri Timur  XII-93 6 10 8703876  1 
107 Budiono Rungkut  Asri Timur  XII-97 6 10 8707070  1 
        
108 Pungki Rungkut  Asri Timur  XII-101 6 10 8783332  1 
        
109 Suharsono Rungkut  Asri Timur  XII-103 6 10 8710409  1 
110 Evan Rungkut  Asri Timur  XII-105 6 10 8782332  1 
        
111 Wasisto Rungkut  Asri Timur  XV-12 1 10 8706981  1 
        
112 Soni Rungkut  Asri Timur  XV-20 1 10 081330189981  1 
113 Bambang M Rungkut  Asri Timur  XV-36 1 10 081353552422  1 
        
114 Indra Rungkut  Asri Timur  XV-39 1 10   1 
        
115 Ibu Rudi H Rungkut  Asri Timur  XV-44 1 10   1 
116 Muhadi Rungkut  Asri Timur  XV-47 1 10   1 
        
117 Yogi Rungkut  Asri Timur  XV-53 1 10   1 
        
118 Rahmad Wijaya Rungkut  Kidul VC-3 3 10 081553356765  1 
119 Drs. Agil Zain Rungkut  Kidul VC-4 3 10 0318703630  1 
        
120 Winarso Rungkut  Kidul VC-6 3 10 081703505805  1 
        
121 Ny.Soewito Rungkut  Kidul VC-9 3 10 0318707393  1 
122 Ardjono Darmawan Rungkut  Kidul VC-11 3 10 0318703252  1 
        
123 Hari Prayogo Rungkut  Kidul VC-12 3 10 0318703251  1 
         
124 Sugialim Rungkut Kidul VC-15 3 10 085784090790  1 
 Hendro Budi        
125 Tjahjono Rungkut  Kidul VC-16 3 10 0318703773  1 
        
126 Winardi Rungkut  Kidul VC-17 3 10 0318703272  1 
127 Suatmono Wulan Rungkut  Kidul VC-18 3 10 0318713730  1 
128 Arijadi Rungkut  Kidul VC-19 3 10 0318703420  1 
         
129 Balet Rungkut Kidul 3 10 0318710404  1 
130 Salma Rungkut Kidul 3 10 082140067688  1 
131 Vita Rungkut Kidul 3 10 8710377  1 
         
132 Aneke Rungkut Kidul 3 10 087852428210  1 
133 Catur Rungkut Kidul 3 10 8711362  1 
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134 Dian Rungkut Kidul 3 10 081259506345  1 
135 Muhammad Rungkut  Kidul 3 10   1 
         
136 Endang Rungkut Kidul 3 10 085649042018  1 
 
 
 
 
 
3.6.3 Hasil Tindak Lanjut  dari Telemarketing 
 
Setelah dilakukan tindak lanjut oleh bagian telemarketing maka didapati hasil 
sebagai berikut. 
 
 
 
Grafik 3.1 Hasil Survei Koran Perkenalan 
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Dari 137 pelanggan yang telah disurvei; 10,29% atau 14 orang berlangganan. 
30,15% atau 41 orang berminat tidak berlangganan (kemungkinan mau 
berlangganan di lain waktu) dan 59,56% atau 81 orang tidak minat be
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Diagram 3.1 Alasan Berminat  Tidak Langganan 
 
 
BERMINAT TIDAK LANGGANAN 
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Yang dimaksud dengan berminat tidak langganan yaitu pelanggan yang masih 
prospek dan bisa ditindak lanjuti lain waktu. Alasan terbanyak adalah dikarenakan 
tidak ada yang membaca koran. Solusinya adalah memberikan program dan 
promosi lain dilain waktu. 
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Diagram 3.2 Alasan Tidak Minat Langganan 
 
 
TIDAK MINAT LANGGANAN 
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Disini alasan yang paling banyak yaitu tidak suka membaca dan an kedua yaitu 
sudah ada internet. Solusinya adalah seharusnya tim MAMA JP memberikan 
pengetahuan bahwa membaca berita itu penting demi menambah wawasan dan 
ilmu. Selain itu penting untuk memberitahu calon pelanggan bahwa informasi 
yang berasal dari internet tidak semuanya valid dan dapat dipercaya. Tetapi Jawa 
Pos memberikan informasi yang valid dan dapat dipertanggungjawabkan 
kebenarannya. 
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Diagram 3.3 Alasan Berlangganan 
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IKLAN MENARIK BERITA MUDAH HARGA ISI BERITA 
DIPAHAMI TERJANGKAU BAGUS 
 
 
 
 
Dari 14 pelanggan 6 pelanggan memilih berlangganan karena isi beritanya bagus, 
4 pelanggan karena harganya terjangkau, 3 pelanggan karena beritanya mudah 
dipahami, dan 1 pelanggan karena iklannya menarik. 
 
Berdasarkan statistik di atas mencerminkan bahwa hasil dari JP Mobile kurang 
efektif dalam pengembangan wilayah langganan. Salah satu faktor yang 
mempengaruhi hal tersebut adalah cara direct marketing yang tidak maksimal dan 
penyampaian yang kurang menarik calon pelanggan. Cara lain yang lebih efektif 
bisa dengan menawarkan langsung merchandise gratis. Contoh penyampaiannya 
seperti “silahkan ibu/bapak ini ada t-shirt ekslusif dari jawa pos” , setelah 
mendapatkan respon positif baru menjelaskan syarat yang diperlukan dan 
pengetahuan tentang produk Jawa Pos. 
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BAB IV 
 
PENUTUP 
 
 
 
 
Pada bagian akhir pada laporan ini, penulis memberikan kesimpulan 
mengenai Program Jawa Pos Mobile yang telah diuraikan pada bab sebelumnya 
dan saran yang mungkin bermanfaat bagi kemajuan PT. Jawa Pos Koran Surabaya 
dan Universitas Airlangga dimasa yang akan datang. 
 
3.1 Kesimpulan 
 
1. Direct marketing yang dilakukan JP Mobile berdasarkan Kotler dan Gary 
Armstrong adalah dengan bertatap muka langsung kepada pelanggan untuk 
menawarkan promo koran gratis dan program Euro Cup 2016, membuka kios 
sebagai sarana untuk menyediakan informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan 
 
yang sudah berlangganan maupun tidak berlangganan, dan telemarketing 
bertugas untuk menindaklanjuti pelanggan yang sudah mendaftar promo 
 
koran gratis. 
 
2. Setelah seluruh rangkaian proses JP Mobile dilakukan, hasil akhir pun 
didapatkan. Seperti contoh yang penulis berikan di bab sebelumnya, bisa 
 
disimpulkan bahwa salah satu tujuan JP Mobile yaitu meningkatkan oplah 
kurang maksimal. Dimana dari sekitar 136 data pelanggan yang 
 
 ditindaklanjuti oleh telemarketer Jawa Pos hanya ada sekitar 10% yang ingin 
 berlangganan.  Namun  tujuan  lain  seperti  maintena nce  pelanggan setia  Jawa 
 Pos  cukup  efektif,  banyak  dari pelanggan setia  Jawa  Pos  yang memberikan  
 kritik dan sarannya untuk kemajuan perusahaan di masa mendatang. 
3. Paling penting dari program JP  Mobile ini adalah untuk meningkatkan  brand 
 awareness   masyarakat   Surabaya   terhadap   produk   Jawa   Pos   serta 
 menunjukkan eksistensi Jawa Pos sebagai produk koran ternama di Indonesia. 
4. Bauran pemasaran yang digunakan tim JP Mobile sebagai berikut 
 a.  Advertising, yaitu berupa brosur dan baliho. 
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b. Personal selling, dilakukan kepada seluruh audience yang berkumpul 
di titik pusat pelaksanaan JP Mobile. 
 
c. Sales Promotion, dengan memberikan souvenir kepada calon pelanggan 
yang bersedia melakukan pembayaran di muka untuk beberapa bulan ke 
depan. 
d. Public  Relation,  salah  satunya  UFO  perusahaan  retail  yang  menjual 
 
peralatan elektronik  menjadikan Jawa Pos sebagai media partner mereka. 
 
e. Direct Marketing, menyampaikan secara langsung profil perusahaan dan 
menawarkan berbagai kelebihan dengan berlangganan produk koran Jawa 
Pos. 
 
Dari lima bauran promosi yang digunakan dalam program JP 
Mobile ini secara keseluruhan sudah dieksekusi dengan baik. Namun ada 
beberapa hal yang belum maksimal pada Personal seliing dan Direct 
Marketing dimana banyak masyarakat yang kurang tertarik untuk 
berlangganan. Perlu dilakukan beberapa perbaikan kecil dalam personal 
selling dan direct marketing. 
 
3.2 Saran 
 
Adapun saran yang penulis tujukan kepada PT. Jawa Pos Koran dan juga 
Universitas Airlangga khususnya Program Studi Diploma III Manajemen 
Pemasaran yang diharapkan bisa memberikan manfaat. Berikut beberapa saran 
yang penulis berikan: 
 
3.2.1 Saran bagi PT. Jawa Pos Koran 
 
1. Pematangan program JP Mobile sebagai salah strategi direct marketing, 
semua elemen yang berpartisipasi pada program ini harus lebih memahami 
strategi yang telah direncanakan, agar pelaksanaannya dapat tereksekusi 
dengan baik dan hasil yang didapatkanpun bisa sesuai ekspetasi. 
 
2. Memperbaiki tata cara pelaksanaan direct marketing dan personal selling 
agar bisa lebih menarik para calon pelanggan. 
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3. Perlu diadakannya pelatihan atau training kepada seluruh sales force JP 
Mobile baik dari karyawan Jawa Pos maupun MAMA JP sebelum 
diterjunkan untuk melakukan direct marketing. Dengan begitu hasilnya 
pasti akan lebih maksimal. 
 
4. Merancang program – program baru yang lain untuk pelanggan yang tidak 
minat langganan namun masih memiliki prospek. Program tersebut harus 
 
lebih matang dan tentunya  jauh lebih menarik minat  calon pelanggan. 
 
5. Memperbesar wilayah tujuan JP Mobile ke daerah sekitar Surabaya seperti 
Sidoarjo dan Gresik. Hal ini dikarenakan pangsa pasar koran Jawa Pos 
tidak hanya di Surabaya melainkan juga di dua kabupaten tadi. 
 
6. Terus berinovasi dalam menyediakan produk yang dibutuhkan masyarakat 
di era modern. Perusahaan harus terus beradapatasi di lingkungan bisnis 
yang semakin dinamis. 
 
7. Seluruh karyawan PT. Jawa Pos Koran diharapkan berkomitmen penuh 
untuk melaksanakan semua strategi perusahaan secara maksimal dengan 
tujuan meningkatkan nilai perusahaan serta menjadikan PT. Jawa Pos 
 
Koran sebagai media koran nasional terbaik dan memiliki kredibilitas 
tinggi. 
 
 
3.2.2 Saran bagi Universitas Airlangga 
 
1. Memberikan  informasi  sebanyak  dan  seluas  mungkin  kepada   seluruh 
 
mahasiswa  terkait pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL). 
 
2. Menjalin kerjasama yang baik terhadap banyak perusahaan agar lebih 
mudah dalam memfasilitasi mahasiswa yang akan melaksanakan kegiatan 
PKL. 
 
3. Memantau dan mengawasi kegiatan mahasiswa selama pelaksanaan PKL 
agar tetap berjalan lancar dan sesuai jadwal. 
 
4. Memberikan wadah bagi para mahasiswa untuk menyampaikan ide, 
gagasan serta inovasi dengan ilmu yang didapatkan selama kegiatan PKL. 
Hal ini tak lain bertujuan untuk kemajuan Universitas Airalngga di masa 
yang akan datang. 
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